SATIN ALAN BEYIN

TURKER GOKSEL




o Global ekonomide
milyonlarca Kisi insan
beyniyle iletisim kurmak ve
onu ikna etmek konusunda
calisiyor.

0 Bunun i¢in her yil
trilyonlarca dolar harcamyor.




SATIN ALAN BEYIN

o Ama gercekte insan beyninin
nasil calistigini, nasil harekete
gectigini, sayisiz urunt satin
almaya ya da almamaya nasil
karar verdigini bilen Kisi sayisi
azdur.




SATIN ALAN BEYIN

o Insan beyni, duyusal 63elerin
hemen hemen hepsini
bilincaltiyla algilamaktadir.

0 Bu da ashinda ne
dusundiigumuzin farkinda
olmadigimiz icin, nasil
dusinmemiz gerektigini
bilmedigimizi gostermektedir.




0 Tum duyularimizla
saniyede aldigimiz bilgi
sayist 11 milyondur.

0 Bunun ¢ogu gorme
duyumuz ile gerceklesmekte
ve en 1yi ihtimalle sadece 40
tanesi ust beyinde harekete
gecmektedir.




SATIN ALAN BEYIN

0 Eger insanlar kararlari ve davranislar icin tiim
kaynaklarim1 kullanamiyorlarsa, bize ne istediklerini net
olarak ifade edemezler.

0 Bu durumda satis stratejisini, onlarin sevdikleri ya da
sevmedikleri seylere gore belirlemek ¢ok da dogru bir yol
sayllmaz.

o Pazarlamacilarin ve uirun gelistiricilerin odaklanmasi
gereken, insanlarin ne istedigi ve neye ihtiyaci oldugunu
saptamaktir.



0 Erkek-kadin, genc¢-yash
beyinleri baz1 acilardan farkhh
calissa da, genel olarak beynin ‘
calismasi birbirine "
benzemektedir.

0 Magara adamlarindan bugiine
gelisme gostermis olsa da,

miisterinizin beyni ashinda
100,000 yasindadar.




o Oziinde insan beyni
duygusaldir.

0 Kadin beyni erkege oranla
daha fazla duygusal mesaj
algilasa da, hatirlamay1
saglamak ve harekete
gecirmek icin iKi cinse de
duygusal yolla yaklasmak
gerekir.




SATIN ALAN BEYIN

0 Reklamcilar ve satiscilar
urtinlerinin duygusal
tetikleyicisini ortaya
cikarmal ve tiim
mesajlarinda bunu
kullanmahdirlar.

0 Bu beyne “ihtiyaciniz olan
burada,” mesajini verir.




Bes Duyumuz ve Satin Alan Beyin

o Gorme:

o Insanlarin cogunun en gelismis
duyusudur.

0 Bu yuzden miusterilerinizi en rahat
gorsel olarak etkileyebilirsiniz.

0 Bunu saglamak icin,

0 Uritinlerinizin goz hizasinda
olmasim saglayin.




Bes Duyumuz ve Satin Alan Beyin

0 “Katedral Etkisi” ni kullanin.

o0 Bir katedrale girdigimiz zaman
gozlerimiz yukariya kayar.

o Ilgi cekmesini istediginiz nesne, her tiir |
reklam materyalinizde yukarida olsun.
0 Dikkat cekmek ve beyne hos mesajlar

vermek icin kolay coziilebilen
bulmacalar: kullanin.




Koku:

Koku duygu ve am1 merkezine
direkt olarak ulasir ve onu harekete
gecirir.

Kahve dukkanlarinin kahve
makinelerini girise yakin
koymalarinin nedeni budur.

Tamidik koku insanda o uriunii satin
alma istegi uyandirir.




Bes Duyumuz ve Satin Alan Beyin

o lat:

0 Musterilerinizde tatma
duyusunu harekete gecirmek
icin bir uriun sergilediginizde
bunun baskalar1 tarafindan
sevilen bir tuiriin oldugunu
vurgulayin ve bunu gorsellikle
pekistirin ki, miisteride onu
tatma istegi uyansin.




o Bunu sakin suni gorintilu
malzemeler (yiyecekleri
kiicuik plastik masalarda
sergilemek gibi) kullanarak
yapmayin, ¢cunkii bu tur
malzemeler misterinizin
istahini ve tiriune olan
ilgisini azaltir.




o Duyma:

0 Duyu organlarimiz hayati
sesleri (araba kornasi,
Itfaiye sireni,vb.)
duymamiz bakimindan
cok onemli olsa da, bu
duyu satista en az etkin
olandir.




o Ornegin bir kola kutusu
acilirken cikan ses, musteride
bir miktar onu icme istegi
uyandirabilir ama diger
duyular da devrede oldugu
takdirde, duymanin etkisi ¢cok
daha fazla olur.




Bes Duyumuz ve Satin Alan Beyin
]

o Dokunma:

0 Dokunma duyusu insanin ilk
gelisen, en onemli ve varhigimizi
surdurebilmemiz icin en gerekli
olan duyusudur.

o Diger tiim duyu organlarimiz
(goziimiiz, kulagimiz, agzimiz,
burnumuz) goriinebilirken
dokunma sadece bize aittir.




o Anne rahmindeki bebekler,
annenin kalp sesini
duymaya baslamadan onu
cevreleyen sicak dokuyu
hissederler.

o Dokusundan
hoslanmadigimiz bir seyi
sevmeyiz.

|




o En hassas dokunma
duyularimiz ellerimiz,
dudaklarimiz, yuzimiz,
boynumugz, dilimiz, parmak
uclarimiz ve ayaklarimizdir.

o Bu yiizden bunlara degen
uriinlerin dokunma duyusunu
heyecanlandirmasi ve harekete
gecirmesi gerekmektedir.




0 Ayrica, yas ve cinsiyet beynin
isleyisini direkt olarak etkiler.

0 Gecmis, tahsil, kultur ve
deneyimler de oyle.

0 Ancak, tahsil, kultiir ve
deneyimlere bagh olan
etkilenimler ogrenilirken, yas
ve cinsiyete bagh olanlar icin
bu gecerli degildir.




O

(Hedef kitle 60 yas ve ustii)

Son yillardaki noro bilimsel
arastirmalar, beynin ayni uyariciya
farkh yaslarda farkh tepkiler verdigini
ortaya cikarmstir.

Buna ahisveris te dahildir.

Bu yuzden satis ve pazarlama
sektoriindekilerin, bu ayrimi goz
oniine almalar: gerekir.




o Once yasa gore beyindeki gelisime
bir goz atalim...
o Yasamun ilk yillarinda beyindeki

degisim ¢cok hizhdir ve diinya ile
olan etkilesim hizla degisir.

o 11-14 yas arasi beyin buyiimeye
ve hizla gelismeye baslar ve bu hiz
18 yasina kadar siirer.




o 20 yaslarinin basindan 60
yasina kadar beyin degismeye
devam eder.

0 Bu bazi durumlarda

cocukluktaki gibi hizli, bazen
ise cok yavas olur.




Yetiskin Beyin Satin Alirken

0 60 yas ve usti ise degisim
minimal ol¢udedir.

0 Dogum oraninin en yiksek
oldugu donemde doganlar
su an 50-60 yaslarinda
bulunuyorlar.




O Yani yaslar1 46-64 arasi olan
44 milyon olgun beyin, ya
simdilerde sizin uriuniintzu
degerlendiriyor ya da yakin
gelecekte degerlendirmeye
baslayacaktir.

o Ustelik bu nesil, en zengin
nesli de temsil etmektedir.




0 Yeni nesil 60’larin eski
60’lar oldugunu
diusinmeyin.

o Emeklilik yasinin 65
oldugu giiniimiizde, 60
yasindakiler artik sallanan
koltuklarinda, battaniye
altinda oturmuyorlar.




o Disarida, hayatin icindeler...

0 Oyuncaklara en ¢ok para
harcayan grubun, bu yas
grubu olduguna
Inanabiliyor musunuz?

0 Cunki bu nesil, torunlari
icin alisveris yapmayi ¢ok
seviyorlar.




0 Satisci olarak dikkat
edilmesi gereken unsur, bu
yas gurubunun negatif
yonleri gormeye ¢ok meyilli
oldugu ve satin almalari
icin pozitif mesajin ¢ok net
vurgulanmasi gerektigidir.




Yetiskin Beyin Satin Alirken

o Ornegin “Sicak suda YIKAMAYIN” mesaji onlar icin
negatif bir mesajdar.

0 “Ihk / Soguk suda YIKAYIN” ise pozitif bir mesajdur.

o Diger dikkat edilmesi gereken konu ise, yetiskin beyne
verilen mesajin iceriginin dolu olmasi gerektigidir.

0 Geng¢ beyinden farkh olarak ufak parc¢alar: onemserler.
Tim detaylar: da bilmek isterler.



Yetiskin Beyin Satin Alirken

0 Bu yas gurubu miisterinizin sizin uruniuniizii ya da
markanizi hatirlamasi icin, beraberinde bir tetikleyicisi
olmasi gereklidir.

0 Etiketler de ayn1 gorevi gorurler. Bu tiriinler kimin
ellerindeler?

0 Kimler tarafindan kullaniliyorlar? Bu Kisiler o markayi
seviyorlar mi?

o Bunu bilmek, onlar icin 6nemlidir.



0 Artik kadinlar erkekler
kadar, hatta baz
sektorlerde daha fazla, is
hayatinin icindeler ve
kazaniyorlar.

0 Dolayisiyla tek baslarina
karar verme ve satin alma
imkanina sahip
bulunuyorlar.




0 Yapilan arastirmalar, erkegin uiriiniin
fiyatina kadinin ise daha ¢ok satis¢cinin
kisiligine dikkat ettiklerini ortaya
cikarmastir.

0 Yiyecek sektoriunde, erkek reklamdaki
bir sakadan etkilenirken kadin bunu
dikkate almaz.

kadin ise giivenlige bakar.




0 Kadinlar daha sozel, daha
anlayish, daha uyanik, daha
ayrintici, daha sadik, daha
kurnaz, daha fedakardirlar ve
ayni anda birden fazla is
yapabilirler.

0 Bu ozellikler goz oniine
alinarak bir satiscinin yapmasi
gerekenler soyle siralanabilir:




0 Yuz ifadenize ve ses tonunuza dikkat
edin; sadece ne dediginiz, ya da
kullandigimiz sozciikler yeterli
degildir.

0 Tamittiginiz uriinin heyecan veren
yonlerini ortaya c¢ikarin ¢unkii kadin
beyninin iki Kiiresi de birbiriyle
baglantilh ¢calisir ve kadin soyleneni
duygularinin siizgecinden gecirir.




Kadin Beyni Satin Alirken

Alacagi mesajin pozitif olmasina dikkat edin.

Empati gosterecegi bir yon bulmasina firsat taniyin.
Bu en guclu yamdir.

En onemlisi markanizi nasil tamittigimiza dikkat edin.

Bir kadin i¢in tiriintinuz canh gibidir.
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Onu ya sikica kucaklayacak ya da bir kenara
atacaktir.



Kadin Beyni Satin Alirken

0 Sosyal iliskiler onemlidir. Kendisini isin icinde hissetmesini
saglayin, ortak noktalar bulmaya cahsin.

o Dikkatini detaylara ve ufak farkhhklara ¢ekin. Bunlari
algilamak ve degerlendirmek konusunda ustadirlar.

0 Onu sikistirmayin. “Beklemeyin!” ya da “Hemen cevap
verin!” yaklasimindan uzak durun.



0 Temelde her anne kadin
beynine sahip olsa da, anne
beyni satin alirken kadin
beyninden farkh calisir.

o Anne beyni icin oncelikler
farkhdir.




Anne Beyni Satin Ahrken

0 Onlarin diinyasina girdiginiz an, hangi urinun ne kadar
ise yaradigi, hangisinin ise yaramadigin1 hemen
ogrenirsiniz ve anneler bunu her firsatta kendi aralarinda
paylasirlar.

0 Eger uriununiiz onlari etkilerse, asla kendi basiniza
kuramayacaginmiz kadar kisa siirede, kendi aralarinda bir
iletisim ag1 kurabilirler.



Annelerin Harcama Gucu

0 Seksen u¢ milyon: 2004 yilinda
sadece Amerika’daki annelerin
yaklasik sayisi...

o Iki milyar: Tiim diinyadaki
annelerin yaklasik sayisi...

o Annelerin yuzde sekseni, yasamini
bircok alanda kolaylastiran

urunleri olan firmalarin uriununu
kullanmiyor.




0 25-54 yas arasi her bes kadindan
biri anne ve en az bir tane 18 yas
alti1 cocugu var.

0 Annelerin ytizde yetmisi,
reklamcilarin “annelerin
ihtiyaclarimi bilmediklerini”
soyluyor.

o Annelerin yuzde doksan dordii
online olarak iiriin satin alhyor.




o0 Kii¢iuik bebegi olan annelerin yuzde
elli besi calisiyor.

0 Gordugunuz gibi olduk¢a biiyiik
ve urune ¢ok sadik bir pazardan
s0z ediyoruz.

o0 Bir satisc1 olarak annelere satis
yapilirken, dikkat edilmesi gereken
hususlar ise soyle:




o Yeni bir annenin sizinle kolay ve
rahat iliski kurmasini saglayin.

0 Bir uruniinizden memnun
olmadigi1 zaman, bunu sizinle
paylasmasi kabusa
donusmemeli...

0 Hayatinin bu donemimde
isteyecegi en son sey tartismadir.




Annelerin Harcama Gucu

0 Asla bir anneyi kandirmaya
calismayin.

o Durust, alcakgonulli, giivenilir ve
direkt olun.

o Onun beyninde yer edinebilmenizin
tek yolu budur.

0 Reklamlarimizda huzur verici anne-
cocuk iliskilerini yansitan malzemeler
kullanin.




Annelerin Harcama Gucu

0 Anne ve ¢ocugun bir biitiin oldugunu
hissettirecek noktalari one ¢ikartin.

o0 Diizgiin giden bir seyi degistirmeye
kalkmayin.

o0 “Ayna neronlarimmi” harekete gecirin.

o Yani annelere, ¢ocuklariyla birlikte
yapmak isteyecekleri seyleri gosterin.



http://www.buyutec.net/p-koylu-anne-32148.html

Annelerin Harcama Gucu

o Yeni anneler anlayis ve empati
beklerler.

0 Kendisiyle eslestirebilecegi resimler
gosterin, uzmanlardan ve onunla aym
deneyimi paylasan annelerden soz
edin.

0 Onu anladiginizi ne kadar fark ederse, i\/
iiriiniiniize o kadar sadik olacakti. [



Annelerin Harcama Gucu

o Uriiniiniiziin guvenli yonlerini ! -
one cikartin.

o Yeni bir anneyle konusurken
bakis acinizi degistirin.

0 Unutmayin ki onun isine
yaramayacak bir uriine
harcayacak zamani ve enerjisi
yoktur.




o Ayna Noronlar bilin¢caltimizda
aktif haldedirler.

o Ayna Noron Teorisine gore
birini bir sey yaparken,
ornegin bulasik yikarken,
gordugimuz zaman
beynimizde ayni isi yapmaya
baslariz.




0 Korkmus bir yiuiz gordiigimuzde
korku hissederiz.

o Bu her duygu i¢in gecerlidir.

O Ayna noronlar diger insanin bakis
acisini bize adapte ederler.

0 Bu durumda, bir satis¢cinin
miisterisiyle baglanti kKurmasinin en
etkili yolu Ayna Noronlar1 hareket
gecirmektir.




Empatik Beyin Satin Alirken

0 Miisterinize urunuz tiiketilirken
gosterin, bunu yaparken
miisterinizin keyif almasini
saglayin.

o Boylece ahisverise gittigi zaman,
bu duygu biling tistiine
cikacaktir.




Tiiketicinin Yolculugu

o Farkindahk:

o Tuketicinin bir urintin ya da bir
markanin farkina varma siurecidir.

0 Farkindahk yaratmak i¢in reklam,
gazetelerde yer alma, eglence
programlari, interaktif pazarlama
yontemleri, vb. gibi yollara
basvurulur.




Tiiketicinin Yolculugu

o Bilgli Edinme:

o Uriin ya da marka konusunda
tiiketicinin bilgi
bombardimanina tutuldugu
siirectir.

o Bu bilgiyi tiiketici talep etmez,
uriin saglayicisi tarafindan
verilir.




O Arastirma:
o Bu tiiketici odakh bir suirectir.

0 Aym zamanda bilginin
tiiketiciye ne kadar dogru
ulastig1 konusunda iireticiye
fikir verir.




o Karar Verme:

o Uriiniiz ile ilgili, tiiketicinin
bilincaltinda olumlu diisiinceler
olusturabileceginiz bir siirectir.

0 Artik satin almayi diusiinmeye ve
sizin urinunuzu olasi
alternatiflerle kKiyaslamaya
baslamstir.
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Tiiketicinin Yolculugu

Satin Alma:
Tiiketicinin yolculugun en 6nemli bolumiudiir.
Tiiketiciyle ilk iliskiyi kurmussunuz demektir.

Hizmetiniz ve uriininiiz ne kadar iyl olursa olsun, tiiketici
harcayacagi paray da diisinmeye baslamstir.

Satis¢i olarak bunun ustesinden gelmek sizin elinizdedir.

Miisterinizi verecegi paranin karsihigini alacagina ikna
etmelisiniz.



Tiiketicinin Yolculugu

o Memnuniyet: N\
o Tiketicinin uiriinle ilk bas basa 4
kaldigi andir. ”

0 Miisterinizin uruntintiza ilk anda
begenmesini istiyorsaniz, onu her
konuda bilgilendirmis olmaniz
gereklidir.



Avukathk:

Bir satisci icin Tiiketici
Yolculugunun en onemli adimdir.
Tiketicinin bu iirintu ¢cevresine

tanitmasini ve savunmasini nasil
saglayacagiz?

Bunu basardigimiz zaman,
hedefimize ulasmisiz demektir.




